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ABSTRAK 
 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui strategi pemasaran yang di 
terapkan CV. Otewe di era revolusi industri 4.0 dan bagaimana CV. Otewe 
menyikapi para pesaing. Jenis penelitian ini ialah kualitatif dengan metode 
pengumpulan data yang digunakan terdiri dari observasi, wawancara dan 
dokumentasi. Dalam penelitian ini terdapat beberapa informan di antaranya ialah 
Bapak Alqaf Harto Maryono selaku informan kunci dan pemilik (owner) dari CV. 
Otewe, Bapak Jefri Hardianto selaku informan utama (general manager) dari CV. 
Otewe, serta beberapa driver dan karyawan bagian administrasi di CV. Otewe yang 
menjadi informan pendukung. Teknik analisis data dari penelitian ini analisis yang 
digunakan terdiri dari beberapa tahan di antaranya ialah : reduksi data, penyajian 
data lalu menarik kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 
pemasaran yang diterapkan di CV. Otewe experiential marketing. Experientail 
marketig merupakan upaya memberikan pengalaman atau kesan yang dapat 
menyentuh hati dan tertanam di benak pelanggan. Sedangkan untuk menyikapi 
pesaing CV. Otewe menerapkan strategi bertahan (difensif) 
 
Kata Kunci: Strategi Bertahan ; Strategi Pemasaran Experiential Marketing 
PENDAHULUAN 
Salah satu perubahan yang 
ada ialah perubahan terkait 
perekonomian yang dimana dari masa 
ke masa slalu berubah, dimana 
awalnya banyak kegiatan usaha yang 
ada hanya berbasis tradisional namun 
kini berbasis digital (modern). Dalam 
era saat ini, yang memasuki era 
revolusi industri 4.0 kita sebaiknaya 
dapat memanfaatkannya dengan baik, 
jangan sampai malah kita yang 
termanfaatkan oleh adanya perubahan 
tersebut. 
Untuk kondisi di era transisi 
dari tradisional  menuju  era digital. 
Dalam konteks ini, di butuhkan 
pendekatan  pemasaran  baru  untuk 
membantu  pemasar  dalam  
mengatisipasi  dan mengelola  
dampak  teknologi . Dengan 
menggunakan pendekatan marketing 
4.0 yang mana marketing 4.0 
merupakan  pendekatan pemasaran  
yang  mengkombinasikan  interaksi 
online dan  interaksi offline antara 
perusahaan dengan pelanggan. Secara 
umum, Marketing 4.0 bisa dipahami 
seperti itu. 
Keanekaragaman dalam 
bewirausaha sangatlah beragam 
macamnya, ada yang berfokus 
dibidang kuliner atau makanan,, 
fasion, transportasi, properti, 
angrobisnis, agroindustri, peternakan, 
bahkan ada juga yang berfokus pada 
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usaha suvenir yang di buat secara 
hand made, dan lain - lain. Pada 
beberapa tahun terakhir ini banyak 
juga model usaha yang ber basis 
online salah satunya ialah unit usaha 
di bidang transportasi, bagi kita 
sebagai pengguna transoptasi umum 
ini merupakan salah satu kemajuan 
yang dapat mempermudah konsumen 
Fenomena itu menambah keyakinan 
bahwa penyedia jasa layanan 
transportasi terus melakukan inovasi 
– inovasi layanan untuk meningkatkat 
kepuasan bagi pengguna, sebab 
apabila pengguna layanan merasa 
puas, maka mereka akan melakukan 
pembelian ulang yang dalam jangka 
panjang akan berpengaruh terhadap 
keuntungan yang penyedia jasa 
layanan transportasi dapatkan. 
Dalam usaha di bidang 
transportasi banyak pula penggiatnya, 
ada yang sudah menyebar dan exsis di 
beberapa wilayah di indonesia 
contonya seperti Go-Jek, Greb dan 
Uber. Namun di setiap daerah juga 
ada pelaku usaha di bidang 
transportasi yang berbasis online ini 
seperti Golek, Anterin dan Lojek, 
begitu pula di sumenep terdapat 
pelaku bisnis di bidang transportasi 
yang dikenal dengan sebutan 
OTEWE (Ontime Trust Economic 
With Easiness). OTEWE ini berdiri 
pada tanggal 10 november 2015, 
OTEWE merupakan perusahaan 
pertama atau perusahaan yang 
mengawali di kabupaten SUMENEP 
terkait bisnis transportasi yang 
berbasis online. Takhanya di bidang 
bisnis transportasi yang berbasis 
online saja, CV.OTEWE juga 
bergerak di bidang bisnis kuliner. 
Untuk pelayan yang diberikan oleh 
CV. OTEWE tidak hanya mengantar 
orang dari satu tempat ke tempat yang 
ingin dituju melaikan CV. OTEWE 
juga melayani konsumen yang ingin 
memesan makanan atau minuman, hal 
ini biasa di sebut Go-food di aplikasi 
Go-jek. Dalam upaya menghadapi era 
revolusi industri 4.0 tidak cukup 
hanya mengandalkan brand yang 
bagus,  tetapi juga membutuhkan 
konten lain yang relevan dengan 
keinginan pelanggan atau 
menyuguhkan  konten  yang  bagus  
dengan kemasan yang up-to-date. 
CV. OTEWE haruslah membuat dan 
menjalankan strategi pemasaran yang 
sekiranya sesuai dengan kondisi di era 
revolusi industri 4.0 supaya tetap bisa 
bersaing dan memaxsimalkan 
keuntungan yang ada. 
Sesuai dengan bagaimana cara 
dalam pemanfaatan adanya revolusi 
industri 4.0 serta bagaimana kita 
dapat menyesuaikan diri terhadap 
perubahan yang ada, maka selaku 
sebuah perusahaan sebaiknya 
mengefaluasi terkait strategi apa yang 
akan dan sudah diterapkannya. Dalam 
objek penelitian kali ini terdapat 
beberapa temuan masalah seperti 
halnya ketidak sesuaian pengambilan 
strategi yang diterapkan, misalnya 
seperti keanekaragaman dari pilihan – 
pilihan jasa yang di sediakan di 
OTEWE delivery yang saya rasa 
kurang beragam pilihannya, dan juga 
pemanfaatan yang kurang maksimal 
terkait pemanfaatan era revolusi 
industri 4.0 yang ada saat ini, seperti 
halnya penggunaan aplikasi yang 
telah di pakai di beberapa perusahaan 
atau pelaku usaha lainnya seperti OK-
JEK, GRAB dan lain-lainnya, dan 
dalam objek penelitian kali ini masih 
belum menggunakannya. Dalam 
ketidak sesuaian penerapan strategi 
perusahaan dan pemanfatan era 
digital yang kurang maksimal akan 
mempengaruhi terhadap pendapatan 
dari perusahaan terkait. Oleh sebab 
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itu untuk mengurangi dan 
memperbaiki terkait masalah yang 
ada, saya tertarik utuk mengadakan 
sebuah penelitian dengan sebuah 
judul “ PENERAPAN 
PEMASARAN CV.OTEWE 
SUMENEP DI ERA REVOLUSI 
INDUSTRI 4.0 ” 
 
METODE PENELITIAN 
 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian dalam 
peneltian ini adalah penelitian 
kulitatif, penelitian kualitatif pada 
hakikatnya, menurut (Sugiyono, 
2013: 1) adalah “metode penelitian 
yang digunakan untuk meneliti obyek 
yang alamiah dimana peneliti sebagai 
instrumen kunci yang mengumpulkan 
data secara tringulasi (gabungan), 
analisis data bersifat induktif dan 
hasil dari penelitian lebih 
menekankan makna dari pada 
generalisasi”. 
 Tempat dan Waktu Penelitian 
Objek yang akan penulis teliti 
ialah CV. OTEWE yang beralamat di 
JL. Matahari No. 30, Mastasek, 
Pabian, Kotasumenep, Kabupaten 
Sumenep, Jawa Timur. 
Penulis  meneliti di perusahaan 
CV. OTEWE  dengan waktu kurang 
lebih selam 3 bulan, guna 
menghasilkan hasil yang maksimal 
dalam menentukan dan pemberian 
saran terkait strategi  pemasaran yang 
akan diterapkan. 
 Jenis dan Sumber data 
Jenis data yang dipilih”dalam 
penelitian ini adalah data 
subjek”(self-report data) di peroleh 
dari hasil observasi, wawancara, dan 
dokumentasi. 
Adapun sumber data yang 
digunakan dalam penelitan ini berupa 
sumber data primer, dimana peneliti 
memperoleh secara langsung dari 
objek penelitian melalui informan. 
Dalam penelitian ini sumber data 
primer diproleh melalui observasi, 
dokumentasi, dan wawancara 
langsung kepada informan yang ada 
di CV. OTEWE. 
Dan data skunder di kumpulkan 
dalam bentuk dokumen - dokumen 
dan catatan – catatan lain yang  ada di 
CV. OTEWE. 
 Informan 
Adapun informan dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Informan kunci adalah pemilik 
(owner) dari CV. OTEWE yaitu 
Bapak Alqaf Harto Maryono. 
2. Informan utama adalah 
supervisor dari CV. OTEWE 
yaitu Bapak Jefri. 
3. Informan pendukung adalah 
beberapa karyawan dari CV. 
OTEWE. Yaitu Bagian Driver 
Suci nur muhammad. Ahmad 
firdaus, ahmad rofiky, dan Sila 
administrasi 
 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang 
digunakan pada penelitian ini 
dilakukan  dengan cara : 
1. Observasi 
Obsevarasi dilakukan untuk 
memproleh data dengan cara peneliti 
melakukan pengamatan langsung 
terhadap”objek yang akan diteliti.. 
Dalam observasi peneliti melihat 
secara langsung keadaan lingkungan 
kerja, dan aktifitas para karyawan di 
CV. OTEWE. 
2. Wawancara 
Dalam penelitian wawancara 
yaitu merupakan tanya jawab secara 
langsung melalui lisan maupun 
tulisan yang berupa daftar pertanyaan 
kepada pihak-pihak yang dianggap 
berkepentingan. Di dalam hal ini 
peneliti melakukan sebuah 
wawancara kepada Bapak Alqaf 
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Harto Maryono selaku pemilik usaha 
transportasi berbasis onlaine CV. 
OTEWE mengenai pemahaman dan 
cara menghadapi era revolusi industri 
4.0 dan strategi pemasaran apa yang 
mereka jalankan. 
3. Dokumentasi  
Dalam penelitian ini metode 
yang digunakan adalah  dokementasi 
untuk mengumpulkan data - data 
tentang kebutuhan yang terkait dan 
dapat membantu peneliti. 
 Teknik Analisis Data 
Teknik”analisis yang digunakan 
adalah analisis kualitatif”terhadap 
Strategi pemasaran yang di terapkan 
CV. OTEWE dalam menghadapi era 
revolusi industri 4.0.Secara 
terstruktur,”penulis melakukan 
langkah langkah analisis data sebagai 
berikut”: 
1. Reduksi Data Reduksi data ialah 
suatu proses memilah, 
memutuskan perhatian peda 
penyederhanaan temuan yang 
ada, pengabsahan, dan perubahan 
data mentah yang telah diperoleh 
di lapangan menjadi temuan 
temuan.”Secara operasional 
reduksi dilakukan secara terus-
menerus selama 
penelitian”berlangsung. 
2. Penyajian Data 
Penjabaran suatu permasalahan 
yang ditemui di lapangan,” maka 
peneliti menyusunnya dalam bentuk 
kategori-kategori suatu konsep yang 
dapat digunakan untuk memperjelas  
persamaan dan perbedaan dari apa 
yang dibandingkan.”Pengkategoris 
sian  ini dilakukan terhadap”satuan 
satuan yang”telah tersusun dan 
dikategorikan menjadi sejumlah 
kategori sehingga dapat dibuat 
informasi-informasi mengenai 
konteks dari mana unit-unit tersebut 
diturunkan. 
3. Penarikan kesimpulan 
Setelah penyajian data diolah 
maka berdasarkan informasi 
penyajian data akan ditarik 
kesimpilan sesuai fenomena 
dilapangan mengenai strategi 
pemasaran apa yang di terapkan CV. 
OTEWE dalam menghadapi era 
revolusi industri 4.0 
 Uji Keabsahan Data 
Uji Keabsahan data dibutuhkan 
untuk menetapkan keabsahan data 
dengan cara pengecekan data dan 
dikumpulkan untuk di klarifikasi 
sesuai dengan tujuan peneliti, 
pengecekan tersebut”dilakukan 
dengan cara triangulasi teknik, yang 
mana peneliti akan mengecek data 
kepada sumber yang sama dengan 
teknik yang berbeda. Data tersebut di 
peroleh dari hasil wawancara, 
observasi dan dokumentasi. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Setelah melalui proses 
memilah, menyederhanakan dari 
beberapa data mentah yang di terima 
di lapangan, saya selaku peneliti 
memusatkan perhatian terhadap 
strategi apa yang di terapkan di CV. 
OTEWE dalam menghadapi era 
revolusi industri 4.0 dan untuk 
mempermudah mendeskripsikan 
suatu permasalahan yang ada di CV. 
OTEWE saya telang 
mengkategorikan beberapa temuan 
yang ada lalu menarik kesimpulan. 
Dalam strategi pemasaran yang di 
terapkan di CV.  
OTEWE, khususnya strategi 
yang telah disepakati oleh semua 
karyawan ialah dengan menerapkan 
strategi pemasaran experiential 
marketing. Dimana experiential 
marketing merupakan strategi 
pemasran yang bertujuan 
memberikan pengalaman yang 
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mengesankan dan menyentuh pada 
konsumen.  
Dalam upaya tersebut CV. 
OTEWE menggunakan pendekatan 
Emotional Connection Menurut Shaz 
Smilansky (2009:55-56). Penting 
bahwa kita membentuk hubungan 
emosional dengan audiens atau 
konsumen target karena kita 
mengaitkan untuk melibatkan mereka 
dengan cara yang akan menyentuh 
mereka di luar pikiran sadar mereka.  
Dengan menarik emosi orang-
orang dan menciptakan koneksi 
emosional yang tulus, pengalaman itu 
cenderung tertanamkan dalam ingatan 
mereka. Sesuai dengan ke adaan yang 
ada  di CV. OTEWE dan didukung 
oleh teori tersebut untuk upaya 
pendekatan emotional connection 
yang sudah di terapkan hasilnya 
sangatlah bagus. Beberapa tindakan 
karyawan CV. OTEWE terutama para 
drifer yang dapat mendukung 
terciptanya emotional connection. 
Dalam menyikapi pesaing 
yang ada di Sumenep dimana para 
pesaing telah menggunakan dan 
memanfatkan teknologi yang berupa 
aplikasi yang dapat membantu dan 
mempermudah konsumen apabila 
ingin menggunakan jasa mereka, 
pihak CV. OTEWE menyikapinya 
dengan memilih untuk menerapkan 
strategi defensif atau bertahan dengan 
sikap tidak ingin menggunakan 
aplikasi yang serupa karna mereka 
menilai bahwa dalam penggunaan 
aplikasi cenderung akan 
mempermudah karyawan terutama 
driver untuk memanipulasi terkait 
pesanan yang diterimanya, hal 
tersebut biasa di lakukan oleh para 
driver apabia berkeinginan untuk 
mendapatkan bonus dari target yang 
telah ia capai, artinya CV. OTEWE 
menerapkan rasionalisasi biaya, saya 
rasa dengan menetapkan strategi 
tersebut akan menghambat 
perusahaan terkait perluasan pangsa 
pasar yang ada, dan juga dengan tidak 
menngunakan atau memanfaatkan 
aplikasi yang serupa dengan pesaing 
akan mempersulit untuk mendapatkan 
konsumen baru dari luar kota ataupun 
dari dalam kota setempat yang masih 
belum tau sama sekali terhadap 
keberadaan CV. OTEWE, oleh sebab 
itu saya merasa tidak heran bahwa 
berkaitan dengan segmentasi pasar 
yang CV. OTEWE pilih. CV. 
OTEWE mereka menerapkan 
segmentasi pasar berdasarkan 
geografi dimana di daerah perkotaan 
Sumenep dan sekitaran kota saja yang 
mereka jadikan target potensial. 
 
KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan 
pembahasan di atas dapat ditarik 
kesimpulan bahwa, strategi 
pemasaran yang di terapkan di 
CV.OTEWE di era revolusi industri 
4.0 ialah dengan menerapkan strategi 
pemasaran experietial markrting yang 
dimana dalam strategi tersebut 
memfokuskan untuk memberikan 
pengalaman yang berkesan positif 
dan dapat menyentuh hati konsumen. 
Berkaitan dengan bagaimana 
CV. OTEWE menyikapi para pesaing 
yang telah menggunakan aplikasi 
yang tujuannya mempermudah 
konsumen untuk melakukan 
transaksi, CV. OTEWE tidak ingin 
menggunakan aplikasi yang serupa 
karna mereka mengangap dengan 
menggunakan aplikasi dapat 
merugikan perusahaan, hal tersebut 
menjelaskan bahwa CV. OTEWE 
menerapkan strategi bertahan 
(difensif), dan mereka lebih 
memfokuskan dan mengembangkan 
terhadap strategi yang selama ini di 
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terapkan. Terkait dengan strategi 
pemasaran dan bagaimana strategi 
untuk menyikapi pesaing yang ada, 
terbukti dapat berpengaruh positif 
terhadap perusahaan dan menjaga 
eksistensinya sampai saat ini. 
 
DAFTAR PUSTAKA 
Basu Swasta. DH., dan Irawan.2015. 
Manajemen Pemasaran 
Moderen. Yogyakarta : 
Liberty. 
Kotler, Philip, dan Amsrong, Gary. 
2012. Prinsip – Prinsip 
Pemasaran. Edisi  13.Jilid 1. 
Jakarta : Erlangga.  
Kotler, Philip, dan Keller, Kevin Lane 
. 2009. Manajemen 
Pemasaran. Jilid 1.”Edisi ke 
13. Diterjemahkan oleh: 
Bob”Sabran. Jakarta. 
Sugiyono, 2017. Metodologi 
Penelitian Kuantitatif, 
Kualitatif, R&D. Bandung: 
Alfabeta. 
Smilansky, Shas. 2009.”Experiential 
Marketing A Practical Guide 
to Interactive Brand 
Experience.”Kogan Page 
 
